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Coca-Cola HBC: chi siamo



La logistica collaborativa: 
un’opportunità di filiera
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OSA: Definizione e contesto

?
?

? ?



• Qualsiasi referenza non disponibile in ogni momento della

giornata all’acquisto per il consumatore in nessuna area del

punto di vendita (Scaffale, Display, Cooler ) è considerate

‘Out Of Stock’ e comporta perdite di vendita per l’intero

sistema

• La disponibilità sempre e comunque all’interno della superficie

di vendita è considerate “On Shelf Availability – OSA”

Definizione di On Shelf Availability (OSA)



‘’ … $1.000.000.000 Brand ‘’

Il miglioramento dell’ OSA è un’opportunità globale
per il Sistema Coca-Cola. Si tratta di 

un’altro …

Il consumatore compra

un pack differente

dello stesso brand

Does not buy
any beverage

47% 41%

12%

Il consumatore compra

lo stesso packdi

un brand diverso

Il consumatore

non compra

alcuna bevanda

La disponibilità del prodotto è critica per tutti gli attori della filiera: 
Consumatori, Clienti e sistema Coca-Cola



QUALSIASI PROGETTO CHE RIGUARDA L’OSA NON PUO’PRESCINDERE

DALLA COMPRENSIONE DI DOVE SI GENERA IL PROBLEMA

1- Cedi Produttore 2 – Ce.Di. Del 
Distributore

3- Riserva del Punto 
di vendita

4- Punto di vendita

99% 98%100% 90%-93%

OSA: un tema che riguarda l’intera filiera



OSA: il processo di Coca-Cola HBC

Stavo meglio 
in testata !!!

C’è prodotto in 
magazzino !!

Ho solo 
un facing !

Sono in 
ritardo !!



Un processo in 5 fasi

Albero delle 
causali

Strategia 
condivisa

KBIs & reporting Metodologia

Piani d’azione



Strategia condivisa

3% 
OSA

=
1% 

Sales

Xxk €uro

E’ importante definire:
a) un timeplan
b) risorse
c) obiettivi a medio termine

E’ fondamentale un allineamento
strategico tra produttore e 

distributore per conseguire la 
massima efficienza



Metodologia

Processo giornaliero: ogni pomeriggio ho i dati del giorno precedente

Sistema statistico basato su OSA FLAGS che segnalano l’indisponibilità parziale o totale
del prodotto.

Il sistema lavora su tre livelli:

Classi di prodotto

a. Suddivisione prodotto In 
classi

b. In modalità dinamica per 
sku/pdv/giorno

Definizione di soglie di vendita

a. Vengono definite delle
soglie

b. Customizzazioni possibili
c. Allerta su basse vendite

Vendite attese

a. Basate su trend storico
b. Eliminate le anomalie
c. Calcolate per sku/punto di 

Vendita

€T
O
O
L

F
L
U
S
S
O

Invio dati di 
stock e sell 

out da parte 
del cliente

Ricezione da 
parte di HBC 

dei dati 
trasmessi

Elaborazione 
dati e 

assegnazione 
causali

Generazione 
di reporting



Albero delle causali

In base

alla granularità 

dei dati ricevuti dal 

distributore il sistema è in

grado di attribuire una causale

ad ogni evento e viene definito un albero

logico di causali  

6



Il PDV è aperto?

Il materiale è in 
assortimento ?

C’è un problema OSA? Lo stock è > 0 ?
C’è stata una consegna 

ieri ?

FALSO STOCK

Y

Y

Y Y

C’è stata una consegna sul 
PDV negli ultimi Xgg?

C’è stata una consegna 
ieri sul PDV ?

Stock statico negli 
ultimi X gg  ? N

N

Y

Un esempio: il falso stock



KBIs e Reporting



Piano d’azione: il processo condiviso

Shelf Manager Sales Manager

Condivisione dei 

risultati sul pdv

“In store” OSA Meeting

Si analizzano congiuntamente gli

eventi di OOS con la rispettiva

motivazione.

Report sia a quantità che a valore

Invio settimanale a Sales 

promoter di zona con I dati della

settimana precedente (referenze, 

quantità valore)

Carrefour Armentieres Semaine : 12 2013

Taux disponibilité magasin sur les produits CCE sur les 4 dernières semaines Répartition des causes de ruptures sur 100%  manque à gagner € sur la dernière semaine

CRF Armentieres CRF Armentieres

Manque à gagner € CRF HM National

HYP PR Nord

Taux disponibilité CRF HM National CRF HM National

valeur % HYP PR Nord HYP PR Nord

CRF AIRE SUR LA LYS CRF AIRE SUR LA LYS

CRF AUBERVILLIERS CRF AUBERVILLIERS

CRF CALAIS CRF CALAIS

CRF CHATEAU THIERRY CRF CHATEAU THIERRY

CRF CONDE S/L`ESCAUT CRF CONDE S/L`ESCAUT

CRF GOUSSAINVILLE CRF GOUSSAINVILLE

CRF HAZEBROUCK CRF HAZEBROUCK

CRF LIMAY CRF LIMAY

CRF RETHEL CRF RETHEL

CRF ST DENIS CRF ST DENIS

CRF ST MARTIN AU LAERT CRF ST MARTIN AU LAERT

CRF VERNON CRF VERNON

1 PET MULTIPACK 1,5L COCA COLA

2 10X20CL CAPRIS SUN ORANGE

3 BTE 6X33CL ORANGE FANTA

4 PET 2L UNITE COCA COLA LIGHT

5 BTE 10X33CL C.COLA LIGH.FRIGO

6 BTE 6X33CL LIGH SCAF COCA COLA

7 10X20CL CAPRI SUN MULTIVITAM

8 PET 1,5L UNIT COCA COLA LIGHT

9 BTE 12X15CL C.COLA S/CAFEINE

10 BTE 485ML BURN REFERMABLE

11 PET 1.25L COCA COLA VANILLE

12 PET 1,5L UNIT COCA ZERO SSCAF

13 BTE 12X15CL COCA COLA CHERRY

14 BTE 12X15CL COCA COLA LIGHT

15 BTE 6X33CL S.CAFEINE COCA COLA

27% 9%

11% 53% 24% 12%

54%

97,5% 96,0% 97,8% 97,6%

% Autres causes

19 952 € 26 073 € 2 794 €

% Stock à recaler

94,8% 94,1%

% Réception la v eille - 

Vérifier remplissage

S09 S10 S11Fév r 13 Mars 13

298 692 € 437 282 €

Analyse des disponibilités linéaires et des causes de rupture en €

97,1% 96,2% 98,9% 97,8% 92,0%

92,5% 92,4%

13% 63%

9% 54%

96,9%

S12

34% 3%

95,6% 94,2% 97,7% 97,0% 92,4% 90,4% 9%

64 587 €

4% 20%

97,5% 93,0%

97,4% 96,5% 98,4% 94,3% 98,2%

92,2% 93,7% 97,1% 93,9%

8 451 €

135 307 € 156 927 €

10 840 €

93 657 €

8 451 €

% Réception récente - Stock 

probable en réserv e

96,7%

94,1% 96,2% 97,9% 97,3%

89,6% 86,8%97,9% 93,5% 98,5% 99,0%

97,4% 83,9%

98,1% 94,2% 98,7% 98,9% 88,9% 90,7%

97,0%

92,4% 91,6% 97,2% 94,5% 85,7% 90,3%

15% 39% 8% 39%

35% 23% 42% 0%

3% 30%

30% 59% 1% 9%

10% 75% 13% 2%

62%

96,3% 85,2%

5%

3% 16% 81% 0%

93,1% 92,6% 93,9% 98,3%

92,0%

93,2% 97,7% 95,8%

94,0% 82,6%

94,9% 95,5% 99,1% 98,5% 93,7%

Ranking des 15 produits ay ant les plus forts manque à gagner v aleur sur la dernière semaine (filtre manque à gagner  > 5€)

54% 36% 6%

POUR ACTION

--> VERIFIER LES STOCKS (fiche TSF FIABILITE STOCK)

--> AIDER CARREFOUR A OPTIMISER LE LINEAIRE DU PRODUIT SI PB 

PONCTUEL (fiche TSF OPTIMISATION LINEAIRE)

Ventes UVC 

(en bouteilles ou 

cans)

12% 23% 45% 21%

7% 14% 39% 40%

6% 36% 56% 2%97,4% 93,9% 97,2% 97,4%

108

120

65

48

22

18

41

31

3%92,4% 95,1% 95,1%

En cas de "Réception la v eille - Vérifier remplissage"

--> AIDER CARREFOUR A OPTIMISER LE LINEAIRE DU PRODUIT SI PB 

PONCTUEL (fiche TSF OPTIMISATION LINEAIRE)

150

116

290

97,8% 97,9% 90,4%

Produit UG

(UG = unité gestion  = ean permanent + promo rattachées) 

22,0

Flop 15 UG - Manque à gagner € - % Causes vs manque à gagner € 

En cas de "Réception récente - Stock probable en réserv e"

En cas de "Stock à recaler"83%

10,5

9,8

40%12

68%

83%

39%

86%

64%

76%

87%

8,5

8,3

9,6

9,3

8,7

13,8

0% 100%

48

510

Taux  dispo 

v aleur %

Manque à 

gagner en €

% Réception la 

v eille - Vérifier 

remplissage

90%

86%

33%

72%

55%

0%

67%

535,4

51,1

28,6

21,4

16,3

15,2 0%

0

% Stock à recaler

58%

% Autres causes

0% 100% 0% 0%

22%

0%

0%

% Réception 

récente - Stock 

probable en réserv e

0%

0%

17% 17% 39%

67%

0% 100% 0%

21%

20% 33% 29% 18%

100% 0% 0% 0%

100% 0% 0%

0% 100%

0%

0% 0% 100%

100% 0% 0%

0%

60% 0% 0%

0% 0% 33%

0% 0%

0% 34% 66% 0%

100% 0% 0% 0%

28%

Rapport OSA - RDV Collaboration "Zéro Rupture"

1 657 €

2 653 €

521 € 626 €

991 €
792 €

95,9

93,5

95,2 95,5

90,5

92,4

Févr 13 Mars 13 S09 S10 S11 S12

Manque à gagner €

Taux disponibilité valeur
%

19%

26%

47%

8%

OSA reporting Azioni correttive

Si concordano stock di 

sicurezza soprattutto in fase

promozionale

Si valutano gli stock a pdv

Si verifica il processo di 

riordino

Si velocizzano le attività di 

inserimento di nuove sku

1

2

4

3

Dove possibile si lavora sullo

scaffale in base alle rotazioni
5



• I risultati confermano che l’ultimo
miglio è il processo più critic

• La mancanza di prodotto a scaffale
ed il falso stock sono le motivazioni
più ricorrenti

• Le motivazioni sono diverse a 
secondo dei processi di riordino / 
flussi logistici

• L’aspetto positivo è che se c’è
collaborazione i risultati vengono

I risultati



Based on the root-cause analysis
CCE decided to focus effort on Field Sales and S&M process

Vendite di 

field

Sales & 

Mktg

Supply

Chain

Un’organizzazione dedicata e focalizzata



Coordinatore
OSA

Arrivo …
Azioni periodiche

sul pdv

1

Progetti condivisi con i 

clienti

2

Revisione dei processi 

di Supply Chain

3

Pallet Pronta Vendita

4

Tool e best practice

5

Training cross 

funzionali per creare 

una cultura OSA

6

OSA: progetti e creazione di una cultura sul tema



I progetti OSA sono un’opportunità per 
migliorare risultati di business sia del produttore 
che del distributore 

Spunti di riflessione sull’OSA

La Supply Chain ha un ruolo chiave nel 
supportare il business con iniziative che vanno 
nell’ottica della riduzione degli OOS

Maggiore è la collaborazione tra Produttori e 
Distributori più efficaci sono le azioni di contrasto 
per combattere l’OOS

In generale l’adozione di strumenti e pratiche per 
ridurre gli OOS contribuiscono a creare la cultura 
dell’OSA nel sistema

1

2

3

4




